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PROPUESTA DE INTERNACIONALIZACION PARA LA EMPRESA ALPLAST
LTDA.

RESUMEN:
La empresa ALPLAST LTDA es una empresa Bogotana dedicada a la fabricación y
distribución de productos a base de plástico, también tiene actividades comerciales en la
comercialización de productos que son utilizados regularmente en construcciones o
invernaderos. La empresa en busca de incrementar sus ingresos, pero sobre todo en busca del
crecimiento como empresa quisiera expandirse al mercado internacional debido a que el
incremento de precios de estos productos no varía de una manera satisfactoria teniendo en
cuenta la alta competitividad de este sector.
Es por eso que este trabajo busca crear una propuesta que le permita a la empresa saber cómo
se encuentra tanto internamente como externamente, y generar una propuesta ya sea a
favorable o no favorable para que se pueda llevar a cabo el proceso de internacionalización.
El trabajo investigativo parte de hacer un diagnóstico a la empresa y con ayuda de diferentes
matrices de evaluación, diagnosticar el estado actual de la empresa. Seguido de una
implementación de diferentes teorías de autores especializados en la internacionalización, y
con la ayuda de la base de datos TRADEMAP identificar los posibles países de entrada para
los productos que maneja la compañía. Por último, la investigación tendrá como objetivo
presentar una propuesta formal de internacionalización a la empresa, donde se brindará la
información necesaria para que esta sepa si es el momento de internacionalizarse o no.
PALABRAS CLAVE:
Internacionalización, exportación, comercio internacional y globalización.
ABSTRACT
The company ALPLAST LTDA is a company from Bogota dedicated to the manufacture and
distribution of plastic-based products, also has commercial activities in the distribution of
products that are used regularly in buildings or greenhouses. The company in search of
increasing its income, but above all in search of growth as a company, would like to expand
to the international market because the increase in prices of these products does not vary in
a satisfactory way taking into account the high competitiveness of this sector.
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That is why this work seeks to create a proposal that allows the company to know how it is
both internally and externally and generate a proposal either favorable or not favorable so
that the internationalization process can be carried out.
The research work starts with making a diagnosis of the company and with the help of
different evaluation matrices, diagnosing the current state of the company. Followed by an
implementation of different theories of authors specialized in internationalization, and with
the help of the TRADEMAP database, identify the possible countries of entry for the products
that the company manages. Finally, the research will aim to present a formal
internationalization proposal to the company, where it will provide the necessary information
so that it knows if it is time to internationalize or not.
KEYWORDS:
Internationalization, export, international trade and globalization.
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CAPÍTULO I: INTRODUCCIÓN
El plástico es un producto ampliamente usado y demandado a nivel mundial. Es uno de los
materiales más económicos, duraderos y puede tener diferentes usos. Según Acoplasticos
(2019), el crecimiento del sector ha sido sostenido en los últimos años tanto en producción
(2,5%) como en exportaciones (2%). Las empresas de este gremio están conscientes de las
tendencias actuales a nivel mundial por lo que desarrollan diferentes métodos de producción.
En el país, la industria del plástico es una fuente de inversión y desarrollo para la economía
impulsada por el gobierno mismo ya que ahora cuenta con diferentes beneficios en el
continente y que facilita la incursión de empresas nacionales, especialmente pequeñas y
medianas, a unos mercados donde se percibe la demanda de productos de esta naturaleza
como una oportunidad de expansión.
Cada vez se produce más plástico, según cifras de Procolombia (2018), en el país la
producción de este material viene aumentando desde hace 5 años esto gracias a que en varios
países de América los productos cuentan con un 0% de arancel como por ejemplo en Perú,
Ecuador, Brasil, México, entre otros. Estos países representan aproximadamente el 60% de
las exportaciones de este tipo de productos de nuestro país.
En los últimos años la producción de plástico ha alcanzado los 400 millones de toneladas,
siendo Asia con el 29,3% y la Unión Europea con el 18,5% los mayores productores y
consumidores de este tipo de materiales para diferentes usos, en América Latina se
produjeron solamente el 4% del total mundial. Plasticseurope (2018) para el mercado
latinoamericano Colombia tiene una ventaja esto debido a la alta demanda de los países
vecinos y a la ubicación estratégica del país por lo que se ve una necesidad y una facilidad al
momento de satisfacer los mercados regionales.
La industria del plástico representa cerca del 10% del PIB del sector de manufacturas en el
país y emplea alrededor de 65.000 personas (Portafolio, 2019), se ha observado también que
este sector es clave en el desarrollo de otras actividades de la economía del país por lo que
puede dar un indicio del estado de la economía nacional.
A pesar de las facilidades y del desarrollo de nuevas formas de producción las empresas
nacionales, medianas y pequeñas, no inician este proceso ya que creen no tienen lo necesario
para expandirse a nivel internacional o simplemente sienten temor de participar en un
mercado diferente al nacional. Entre las razones que las empresas colombianas tienen para
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exportar se encuentra, por ejemplo, disminuir el riesgo de participar en un único mercado,
generar mayor rentabilidad en mercados internacionales, generar relaciones con otras
empresas en el extranjero (proveedores, empresas afines, entre otros) para así fortalecer la
capacidad productiva de la empresa; además de la disminución de costos y la diversificación
tanto en el mercado nacional como en el extranjero. La participación en mercados extranjeros
permite beneficios no solo para las empresas que llevan su negocio a un nivel superior
también para la economía nacional.

Analizando los diferentes factores para llegar a la internacionalización se plantea la pregunta
¿Qué estrategias puede adoptar la empresa Alplast LTDA para iniciar su proceso de
internacionalización? donde se podrían llegar a dos posibles resultados al intentar dar
solución a dicho interrogante.
El primer escenario se plantea como hipótesis nula, ya que es el resultado en donde, pese a
entregar una propuesta formal de internacionalización a la empresa, esta opta por no seguirlo
puesto que no se siente en la capacidad para internacionalizarse en ese momento. El segundo
escenario se plantea como la hipótesis alterna, que puede definirse como el efecto en donde
una vez entregada la propuesta los directivos de la empresa optan por seguirla y empezar a
hacer efectivo el proceso de internacionalización de la empresa, que les permita abrirse
campo en los mercados internacionales.
Con esta investigación se pretende alcanzar una solución al objetivo general de desarrollar
una propuesta para la incursión de la empresa Alplast LTDA a mercados internacionales,
esto a través del desarrollo de los siguientes objetivos específicos, ordenados de acuerdo a
las necesidades del proyecto siendo el primero el de realizar un diagnóstico de la empresa
Alplast LTDA, el siguiente objetivo específico consiste en identificar posibles países para la
incursión de la empresa al mercado internacional y finalmente, el último objetivo específico
a tratar se refiere a proponer un posible plan de acción para la incursión en mercados
internacionales. En esta fase de introducción se aborda el objetivo general al realizar este
trabajo de investigación además de una serie de objetivos específicos, mencionados
anteriormente, que son la secuencia por seguir para el desarrollo del mismo. Posteriormente
se tendrá en cuenta un amplio marco de referencia donde se tienen como herramientas
diferentes teorías e información necesaria para la realización del trabajo investigativo.
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Seguido a esto se tiene una metodología dividida en fases que ayudarán a resolver cada uno
de los objetivos específicos de forma clara y concreta además de los resultados obtenidos
como parte de otro capítulo. Culminando este proyecto se darán algunas conclusiones a las
que se llega después de todo el proceso investigativo.

CAPITULO II: MARCO DE REFERENCIA

En cuanto a las teorías a tratar en este proyecto se encontraron teorías de comercio
internacional importantes como lo son la “teoría de ciclo de vida del producto” (Vernon,
1966) y la teoría de las ventajas competitivas (Porter, 1990), teorías de internacionalización
tales como el modelo Uppsala (Wiedersheim y Johanson, 1975), el modelo Jordi Canals
(Canals, 1994) y el modelo de redes (Johanson y Mattson, 1988); por ultimo algunos modos
de entrada a nuevos mercados.

2.1 Marco Teórico.
2.1.1 Teorías de comercio internacional.
Detallando más a fondo las teorías de comercio internacional se encuentra que en la teoría de
las ventajas competitivas de Porter (1990) existen unos factores para demostrar las ventajas
que puede tener un país y en cuál o cuáles puede enfocarse para tener éxito empresarial, los
factores mencionados son cuatro, dotación de factores, condiciones de la demanda, estrategia
de rivalidad de las firmas y las industrias de apoyo e industrias conexas. Teniendo claridad
sobre los cuatro factores que menciona Porter (1990) en su trabajo se pueden tomar
estrategias para tener una participación equilibrada y una ventaja en el sector lo cual favorece
la competitividad. También es necesario que las empresas tengan un diferencial en sus
productos frente a la competencia, una característica propia que permita que la empresa tenga
una ventaja frente a las compañías rivales.
Otro importante aporte es el que hace Vernon (1966) en su “teoría del ciclo de vida del
producto”, en dicho trabajo el autor pretende hacer más acorde a la realidad su teoría
introduciendo así efectos de las economías de escala, la incertidumbre propia de la incursión
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en mercados extranjeros, innovación de los productos; además plantea que los primeros
enfoques deben ser en el mercado nacional y en una siguiente fase puede llevarse a mercados
globales gracias a una favorabilidad en las ventajas que tiene la empresa para lo cual los
primeros países destino de estas exportaciones son países con afinidad en la demanda. En las
etapas del ciclo de vida del producto tenemos: introducción, crecimiento, madurez y declive.

2.1.2 Teorías de internacionalización.
Analizando las teorías de internacionalización se tiene el Uppsala, en este modelo la empresa
incursionará por fases a el mercado internacional, en cada una de las fases irá adquiriendo
mayores responsabilidades hasta el punto máximo en el que haya un mayor compromiso por
parte de la firma en el mercado extranjero donde inicie sus operaciones (Wiedersheim y
Johanson, 1975). Posteriormente a este planteamiento vemos que si no se tiene un
conocimiento sobre los mercados extranjeros hay una dificultad muy seria al tratar de iniciar
un proceso de internacionalización por lo que a medida que la empresa adquiera experiencia
y los conocimientos necesarios para su operación en el extranjero mayor va a ser su
compromiso y apropiación con el mercado (Johanson y Vahlne, 1990). El modelo de Jordi
Canals (1994) parte de la idea de que la empresa desea entrar en mercados internacionales
por el desarrollo o la tendencia que tiene el sector donde se encuentra y que puede verse
influenciado por tres factores: fuerzas económicas, fuerzas de mercado y estrategias
empresariales. En este modelo las empresas también se ven involucradas en una serie de fases
que van aumentando el nivel de inmersión de la firma en el mercado extranjero.
Algo muy importante para una empresa son sus aliados y más en el momento de la
internacionalización por lo que las empresas siempre deben estar en constante interacción
con las organizaciones o personas que hacen parte de sus redes. Johanson y Mattson (1988)
plantean en su modelo que a medida que una empresa inicia su fase de expansión las
relaciones aumentan y se adhieren con los miembros de sus redes (gobierno, distribuidores,
clientes, entre otros); a través de este proceso se puede dar inicio a nuevas relaciones
comerciales, se fortalecen aún más las relaciones existentes, y se integran todos los
participantes tanto en el mercado de partida como en el mercado nuevo.
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2.1.3 Modos de entrada
Por último, en cuanto a los modos de entrada a mercados internacionales con los que cuentan
las compañías se encuentran tres diferentes, cada uno con un nivel de compromiso y costos
diferente; el primero de estos modos de entrada hace referencia a la exportación directa por
parte de las compañías en la cual se hace todo el proceso de exportación del país origen al de
destino, este método supone realizar una gran inversión por parte de la empresa exportadora
aunque es una forma de adquirir experiencia existe un mayor control por parte de la empresa.
Para esta primera modalidad se encuentran varias formas de operar entre las que destacan
venta directa a los clientes, alianzas con distribuidores, agentes comerciales y en una última
etapa, las empresas pueden llegar a operar mediante subsidiarias lo que quiere decir operar
mediante sucursales.
El segundo modo de entrada son las exportaciones indirectas en las cuales la empresa siempre
lleva a cabo sus operaciones internacionales mediante una empresa intermediaria, la que se
encarga de conseguir la mercancía en el país destino y la lleva hasta el cliente en el país
importador.
Existen otros modos de internacionalización que también pueden ser beneficiosos pero
requiere de alianzas más profundas con empresas existentes en el país destino y en ocasiones
empresas con la misma oferta exportable entre estas se tiene Piggyback que es una conocida
estrategia en la cual una empresa exportadora hace una alianza con una empresa con la misma
oferta exportable en el país destino y por medio de los canales de comercialización de esta
última se introducen los productos en el mercado extranjero; otra de las modalidades es Joint
Venture, en la cual dos empresas, de diferentes países, se unen para crear una nueva empresa
en otro país donde la empresa exportadora desee incursionar.

2.2 Marco organizacional.
Además de las teorías mencionadas anteriormente es importante conocer información sobre
la empresa para tal efecto se tiene que ALPLAST LTDA es una pyme colombiana ubicada
en Bogotá que tiene presencia en el mercado desde el año 2005, se encuentra ubicada en la
Avenida Boyacá # 63 F 15 en el barrio el Encanto. La empresa es dedicada a la producción
y distribución de productos a base de plástico más específicamente en bolsas de las que tienen
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un gran estándar de calidad que le permite tener actividades comerciales con grandes
empresas como lo son la federación de cafeteros de Colombia. Se manejan distintos
productos con variedad de materiales como el polietileno de alta y baja densidad,
polipropileno de alta y baja densidad en cualquiera de los calibres que se requieren para
realizar dichos productos. Además de los productos ya mencionados también maneja la
distribución de productos como poli sombras, mayas de construcción, cintas perimetrales de
seguridad y telas verdes de cerramiento.
Su línea de productos está caracterizada por 6 productos principales los cuales son altamente
comercializados, también cuenta con otros productos que tanto su comercialización como
fabricación son más eventuales pero que de igual manera son fabricados y comercializados.

Tabla 1. Portafolio Alplast LTDA.
Bolsas de polietileno para semilleros de café, flores o
viveros:
La empresa tiene un producto estrella, las cuales son las
bosas de semillero de café, que son vendidas en distintas
medidas dependiendo la exigencia del comprador. Estas
pueden ser fabricadas en todos los calibres, tanto con
plástico reciclado como plástico recién producido.
Bolsas de polipropileno, vírgenes o impresas:
Otro de los productos importantes son la fabricación de
bolsas de polipropileno trasparentes o impresas en
cualquier medida, dependiendo la exigencia del cliente
y que pueden y como el producto anterior puede ser
producida con plástico reciclado o recién producido.
Bolsas de basura en polietileno:
Las bolsas de basura también se pueden fabricar en
diferentes medidas usando polietileno. También se
pueden fabricar con los estándares exigidos por
hospitales tanto en las normativas impresas y los colores
que distingan para que se utiliza cada bolsa.
Malla de poli sombra:
Las mallas de poli sombra se comercializan de igual
manera en las medidas requeridas por los clientes y son
altamente demandadas en los viveros y cultivos que
requieran de sombra para sus productos.
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Malla de plástico multiusos:
La malla multiusos se comercializa en todas las medidas
dependiendo el requerimiento del cliente, es altamente
utilizada en construcciones.

Cintas perimetrales de seguridad:
Las cintas perimetrales de seguridad se venden de
acuerdo con el metraje requerido por el cliente. Sirve
para distintas funciones en las que se requiera delimitar
una determinada zona.
Plástico invernadero:
Este material es muy demandado para los invernaderos,
puesto que es necesario para realizar su función, está
disponible en todas las medidas requeridas por el
cliente.
Figura 1. Línea de productos ALPLAST LTDA. Fuente: ALPLAST LTDA

CAPÍTULO III: METODOLOGÍA

La presente investigación es de tipo descriptivo puesto que busca analizar factores propios
del sujeto de estudio que permitan conocer por qué desea realizar este proceso de
internacionalización.
Según Hernández, (2014) las investigaciones se originan de diferentes ideas, sin importar el
tipo de modelo que se quiere seguir. Una vez se tenga una serie de ideas se puede implementar
lo que se conoce como metodología que se puede realizar desde una perspectiva cuantitativa
como una realidad objetiva, la perspectiva cualitativa como una realidad subjetiva, y la
mezcla de las dos que se entiende como mixta.
La perspectiva de investigación desarrollada en este proyecto fue de enfoque mixto con
primicia de lo cualitativo, estos porque se utilizarán diferentes técnicas de recolección de
datos para así obtener detalles de lo que está investigando y a su vez fortalecer esos datos con
teorías de internacionalización propuestas por diferentes autores. Teniendo en cuenta lo
anterior, la presente investigación constara de tres fases que son las siguientes:
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3.1 Fase 1: diagnóstico de la empresa.
Se realizó una matriz de evaluación de factores externos (MEFE ) y una matriz de evaluación
de factores internos (MEFI) para así conformar una matriz de debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas (DOFA) donde se generaron una serie de estrategias y que determinó
qué tan viable es el proceso de internacionalización para esta compañía y en que término de
tiempo se podría llegar a realizar si llegara a ser satisfactorio el resultado, también se realizó
una matriz de posición estratégica y evaluación de la acción (PEEA) con el fin de evaluar el
perfil de la empresa. Se realizará también un proceso de preselección de países donde pueden
ser exportados los productos y mediante qué modelo será más beneficiosa la incursión
teniendo en cuenta la tendencia de la demanda de dichos productos.

3.2 Fase 2: Identificación de posibles mercados de entrada.
En esta fase, con los datos obtenidos por parte del gerente de la empresa se realizó una matriz
BCG para así determinar cuál es el primer producto con el que la compañía debería iniciar
un proceso de exportación, seguido a esto, para dar a conocer los países potenciales a la
empresa, fue necesario buscar herramientas tecnológicas de recolección de datos que
permitieron resaltar los posibles países de entrada para los productos de la empresa, una de
estas herramientas fue TradeMap, que es una base de datos que dependiendo de la partida
arancelaria de los productos indica cuales son los países tanto que más exportan como los
que más importan. Este aporte que brinda la base de datos da una idea de las ubicaciones
geográficas donde tanto la empresa como los productos tienen un futuro potencial en ese
mercado y a su vez analizar la viabilidad de ingreso a esos futuros mercados considerando
diferentes factores como barreras comerciales, cercanía geográfica y aspectos culturales.

3.3 Fase 3: propuesta de internacionalización para la empresa Alplast LTDA.
Por medio de una matriz PESTEL se analizaron factores de carácter político, económico,
social, tecnológico, ecológico y legal para el país seleccionado que en este caso es Ecuador.
Además de esto se reconocieron los clientes potenciales para la compañía entre otros factores
importantes. En esta fase se presentó una propuesta a la empresa por medio de los modelos
de internacionalización que se efectuaran en la investigación como lo son Uppsala, el de
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redes, modelo de internacionalización de Jordi Canals, ciclo de producto de Vernon y
ventajas competitiva de Porter. Teniendo en cuenta lo anterior, se dará un paso a paso a seguir
para alcanzar los objetivos de expansión de mercado si las fases anteriores demuestran que
es viable su ejecución.
CAPITULO IV: RESULTADOS
4.1 EVALUACIÓN EMPRESARIAL

Como primera medida se tiene en cuenta que la empresa no cuenta con una misión y visión
que le permitan saber a dónde quieren llegar, es por eso que en este proyecto investigativo
como primera medida se otorga una misión y visión teniendo en cuenta los conceptos de Fred
David (2013) que cuenta con una profundización en el libro de conceptos de administración
y estrategia. Para comenzar a realizar una evaluación de la empresa tiene que estar bien
estructuradas la misión y la visión de la empresa. El autor plantea que En todo tipo de
organización resulta de especial importancia que los gerentes y ejecutivos estén de acuerdo
respecto de la visión básica de aquello que la empresa busca alcanzar en el largo plazo. Una
declaración de visión debe responder esta pregunta fundamental: “¿En qué queremos
convertirnos?”.
Al tener una misión la empresa tiene las bases claras para poder estructurar de una manera
eficiente y completa ya su visión y es por ese motivo que se empieza a estructurar primero la
misión para saber a dónde se quiere ir como empresa. El aporte de este trabajo en cierta
medida busca proponer en principio una misión y visión para la empresa ALPLAST LTDA
que le permita tener un enfoque organizacional que se socializo con los integrantes de la
empresa antes de centrarse en el tema de la evaluación de la compañía.

4.1.1 Propuesta de misión de la empresa.
Ser una empresa líder en producción y abastecimiento de productos hechos a base de plástico,
brindándoles a sus clientes productos que llenen sus necesidades tanto en estándares
económicos como de calidad. Empezando por la favorabilidad de sus procesos que le den
valor agregado a sus productos que permitan un posicionamiento clave de la compañía a nivel
nacional e internacional.
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4.1.2 Propuesta de visión de la empresa.
Alplast LTDA, para el año 2024, se proyecta como una empresa líder a nivel nacional en la
producción y comercialización de productos hechos a base de plástico. Nuestro objetivo y
meta es alcanzar el reconocimiento a nivel nacional teniendo claro que nuestra principal
misión es tener a los clientes satisfechos para ser altamente competitivos en el mercado.
Retribuir de la misma manera a todos nuestros colaboradores ya sean proveedores o nuestros
trabajadores al crecimiento que tenga la compañía para poder fortalecer nuestra imagen y
sobre todo realizar un aporte a la economía del país.
Esta misión y visión se socializo con los dueños de la empresa antes de presentarles la
propuesta de internacionalización, en donde se les propuso implementar una por los motivos
ya mencionados anteriormente. Para ellos es una buena idea que además de gustarles la
piensan implementar en la empresa, eso sí, para ellos requiere unos ajustes que pueden
mejorar dependiendo a lo que quieren con la empresa y dejaron claro que van a trabajar para
eso. También les pareció que la fecha debería aumentar un poco, puesto que piensan que en
cuatro años no lograrían eso, para ellos les parece prudente un tiempo que ronde los seis años,
exactamente para el año 2026.
4.1.3 Diagnóstico de la empresa
Además de lo anterior es necesario realizar la evaluación de la empresa para lo que primero
se realiza una matriz MEFI en la cual se plasman las principales fortalezas y debilidades
propias de la compañía. A cada factor se le asigna un peso relativo entre 0.0 si es no
importante y hasta 1.0 si es de máxima importancia para el éxito de la compañía, es decir, a
los factores que tienen mayor influencia en el funcionamiento de la compañía se les debe
asignar un mayor peso relativo. Posterior a esto, a cada factor debe dar una calificación de
uno (1) si se trata debilidad mayor o dos (2) si es una debilidad menor; para las fortalezas se
da una calificación de cuatro (3) si es menor y una calificación de cuatro (4) si corresponde
a una fortaleza mayor, esto analizando los requerimientos que debe tener en cuenta la
empresa para iniciar una internacionalización o permitir una mejora para la compañía.
Seguido a esto se multiplica el peso relativo por la calificación y se suma esta última columna,
el resultado es que nos permite analizar qué tan importante es para la compañía su
organización interna, en qué tiene ventaja y cuáles son los elementos en los que la empresa
debe trabajar para mejorar organizacionalmente.
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Tabla 2. Matriz MEFI

Nota: La suma total de las ponderaciones para fortalezas y debilidades se mide a partir de un promedio de 2,5.

La empresa Alplast LTDA adquirió un valor aceptable por lo tanto se puede analizar que la
firma tiene en cuenta sus factores internos, pero no con la importancia adecuada. Por lo tanto,
si se quiere avanzar en un proceso de internacionalización es importante seguir trabajando en
robustecer la estructura interna de la compañía a fin de que cada vez sean mayores la cantidad
de fortalezas y las debilidades sean de menor importancia, esto con la finalidad que la
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compañía tenga confianza y pueda iniciar relaciones o sociedades con compañías afines
además de mostrarse como una empresa sólida, capaz de aumentar su participación en el
mercado nacional y posiblemente al internacional.
Posteriormente se realiza una matriz MEFE (matriz de evaluación de factores externos) para
lo cual se realiza una lista de oportunidades y amenazas de la industria y se seleccionan las
que se consideren pueden influir en mayor medida en la operación de la compañía. Al igual
que en la matriz MEFI se asigna un peso relativo, entre 0.0 hasta un máximo de 1.0, a cada
amenaza u oportunidad esto dependiendo qué tan importante se considere cada aspecto a
evaluar para que la compañía sea exitosa en el sector en el que desempeña su ejercicio, por
tal motivo entre más alto sea el peso relativo asignado a una oportunidad o amenaza significa
que es un factor de mayor influencia para la empresa y al cual la firma debe prestar mayor
atención, al realizar la suma de todos los pesos relativos el resultado deberá ser uno (1);
posterior a esto, se da una calificación, con números enteros en una escala de 1 a 4, a cada
ítem dependiendo si es una amenaza mayor (1), amenaza menor (2), oportunidad menor (3)
u oportunidad mayor (4). Teniendo en cuenta los primeros pasos se realiza también una
multiplicación entre el peso relativo y la calificación dada para así obtener un total final que
indicará si la empresa está respondiendo adecuadamente a las oportunidades y amenazas del
sector o no.
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Tabla 3. Matriz MEFE

Nota: La suma total de las ponderaciones para fortalezas y debilidades se mide a partir de un promedio de 2,5.

En el caso de la matriz de factores externos la puntuación es baja ya que la compañía
anteriormente no sentía la importancia de saber cómo era la condición de su entorno, que
oportunidades o problemáticas presentaba esta y como era el comportamiento del sector fuera
del territorio nacional.
El paso a seguir es realizar una matriz DOFA para lo cual se toman las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas identificadas anteriormente en las matrices realizadas.
Esta matriz permite a las empresas generar estrategias donde se fusionen los factores internos
como los externos y se pueda mejorar en los aspectos más débiles para alcanzar los objetivos
que se plantee la empresa.
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Tabla 4. DOFA

Fuente: Elaboración propia

En cuanto a la matriz DOFA se generaron estrategias para que la empresa obtenga un
beneficio de sus factores internos ya que es donde la compañía presenta mejor desempeño,
sin embargo, es necesario no pasar por alto las debilidades ni las amenazas que se presentan
para la compañía por lo que se generaron estrategias que proporcionen a la compañía unos
pasos a seguir y unas herramientas que se deben implementar para que la afectación sea
mínima. En cuanto a las oportunidades se debe tener claro que son dinámicas por lo que la
empresa debe actuar de manera rápida y decidir si tiene la capacidad de tener provecho de
estas.

En la matriz de posicionamiento estratégico y evaluación de la acción (PEEA) se pueden
encontrar cuatro direccionamientos en los que se enfocan las empresas para la realización de
sus actividades y así determinar cuál es el más conveniente para la compañía al momento de
pensar en estrategias para la incursión en nuevos mercados.

En las siguientes tablas, se puede evidenciar los datos que se utilizaron para realizar la matriz
PEEA, esta información se obtuvo que gracias a una entrevista que se realizó al gerente de
la empresa el señor Álvaro Páez Rodríguez el cual nos suministró con exactitud los datos
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para realizar la misma además de ofrecernos documentos que permiten analizar y observar
datos referentes a las ventas de la compañía. La siguiente matriz está estructurada para poder
observar las dimensiones, variables y la calificación de cada uno de los ítems que se tomaron.
Después se realiza la operación matemática que nos permite determinar cómo están ubicados
tanto el eje X y el eje Y para darle direccionamiento a la figura del PEEA.

Tabla 5. Matriz PEEA

Fuente: elaboración propia
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Figura 1. Matriz de posicionamiento estratégico y evaluación de la acción.

Fuente: Elaboración propia a partir de Davis (2013)

En el caso de la empresa objeto de estudio, el enfoque que ha tomado ha sido de agresividad
puesto que se han aprovechado sus aceptables fortalezas internas a fin de ir minimizando sus
debilidades y una adaptación a las oportunidades de los factores externos de una manera
indirecta, por lo tanto, la compañía necesita enfocarse en este perfil para su incursión a
mercados internacionales. El resultado obtenido en esta matriz además sugiere a la empresa
utilizar sus fortalezas internas para obtener un beneficio de las oportunidades externas,
minimizar las debilidades que presenta la compañía y trabajar para que las amenazas externas
a la compañía no tengan una afectación seria en la participación de la firma.

4.2 SELECCIÓN DE MERCADO DE ENTRADA

Como paso inicial para este capítulo se analizaron los productos que se consideraron más
sobresalientes en el portafolio de la compañía y de esta manera se determinar qué países eran
los más potenciales para iniciar operaciones comerciales. Con los datos obtenidos de Alplast
Ltda. Se realizó una tabla de comparación de ventas entre los productos con mayores
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cantidades comercializadas y gracias a estos datos se elaboró una matriz BCG para tener
mayor claridad sobre el producto con mayor inversión y rentabilidad para la compañía.

Tabla 6. Productos potenciales Alplast Ltda.

Producto
Bolsas de basura
Bolsas para semilleros de café,
flores y viveros
Bolsas de polietileno impresas
Malla de plástico 1x50

Cantidades vendidas
120.000
10.800.000
500.000
500

Fuente: Elaboración propia con datos obtenidos del gerente Álvaro Páez Rodríguez
NOTA: Cantidades expresadas en unidades

Figura 2. Matriz BCG
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Como se puede observar en la matriz BCG el producto estrella en el cual la empresa ha tenido
mayor rentabilidad y demanda es en las bolsas para semilleros de café, flores y viveros, por
lo tanto, este es el primer producto seleccionado para la incursión de la empresa a mercados
extranjeros, aunque los demás productos son ampliamente comercializados en el mercado
local no ofrecen la misma rentabilidad y sus ventas no son lo suficientemente amplias para
ser llevados a la internacionalización en un primer momento y más aun sin experiencia en
mercados extranjeros.

A pesar del diverso portafolio se identificó un producto con gran potencial para los mercados
extranjeros, bolsas para viveros, este producto se encuentra en la sección VII (plástico y sus
manufacturas), subcapítulo (II manufacturas), partida 3923 (artículos para transporte o
envasado) y su correspondiente subpartida es 3923.21.00.00 (sacos “bolsas”, bolsitas y
cucuruchos – de polímeros de etileno). Se destaca además que en el plan de desarrollo que
tiene Procolombia para atraer inversionistas o ayudar en procesos de exportación, este sector
de envases y empaques es uno en los que se enfocan dichos programas.
En siguiente instancia se investigó que países fueron el principal destino de las exportaciones
realizadas por Colombia de ese producto para así tener un indicio de posibles países en los
que la empresa puede tener una participación, además de obtener información sobre
experiencias de empresas exportadoras que sirvan como guía sobre lo que se puede aplicar o
lo que no es recomendable al momento de expandirse a otros mercados. Inicialmente se
encuentra una amplia lista de países con los cuales Colombia ha tenido relaciones
comerciales en la exportación de productos con la subpartida mencionada al principio del
capítulo por lo que se hace necesario refinar los parámetros de selección de un futuro
mercado. Entre los factores a evaluar se encuentran:
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Tabla 7. Matriz de variables para selección del país

La importancia relativa en los factores de evaluación se dio dependiendo al peso porcentual
que cada una tenía al momento de realizar un intercambio comercial entre países. Es
importante hablar de estas ya que terminaran siendo los filtros que se utilizaron para la
selección de entrada a determinado mercado.
Para el valor importado el cual es el peso relativo más alto con un 30%, se tuvo en cuenta la
partida arancelaria del producto, que permitía identificar cuáles son los países a nivel mundial
que más importaban el producto y es por eso que toma mayor significancia respecto a los
otros factores. En el saldo comercial se tuvo en cuenta para identificar la balanza comercial
de los diez principales países y con esto identificar porcentualmente como se encuentra
Colombia con estos mercados, es por eso que se le otorga una eficiencia relativa de 19%,
teniendo la segunda importancia relativa más alta.
El factor del PIB tuvo una importancia relativa del 17% ya que este nos permite identificar
el valor monetario de la producción de bienes y servicios de cada uno de estos países, se tiene
en cuenta ya que el país al que se quiere exportar tiene que tener una gran productividad para
poder exportar los productos de Alplast LTDA. En la tasa de crecimiento anual, podemos
identificar la tasa de retorno que tiene determinado país al realizar una inversión, por eso se
le da una importancia del 14% teniendo en cuenta que este depende altamente del valor
importado y del PIB.
La cercanía geográfica es un valor importante, puesto que gracias las teorías de
internacionalización que se realizan en este proyecto investigativo disciplinar, se tiene en
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cuenta que para una empresa poder empezar a exportar sus productos tiene que tratar de
buscar naciones geográficamente y culturalmente parecidas a la colombiana, es por eso que
se le da una importancia del 11%. Por último los tratados comerciales adquieren la última
relevancia, puesto que al ya tener definidas los otros factores se puede identificar qué países
cuentan con la ventaja competitiva que le brinda tener tratados comerciales con Colombia,
por eso se le dio la última importancia con un 9%.

Teniendo en cuenta lo anterior se observa que en la tabla 7 se tienen en cuenta seis factores
para la selección de un mercado objetivo, cada elemento tiene un valor asignado que indica
la importancia para la compañía. En orden de jerarquía se tiene en primer lugar Valor
importado, el cual indica en valor FOB de cuanto son las exportaciones realizadas por
Colombia a cada país. En este primer filtro se seleccionaron países que hayan tenido
importaciones significativas de al menos quinientos millones de dólares americanos, que a la
vez garantiza que tengan unas compras en cantidades (medidas en toneladas) constantes, es
decir, que hayan tenido más de una compra del producto.
En segundo lugar, se analizan los tratados comerciales lo cual es un elemento de suma
importancia para las empresas porque indica si tienen beneficios frente a la competencia con
compañías en otros países. Para este proyecto se tomaron en cuenta aranceles menores o
iguales al 5% esto en vista de que hay tratados de libre comercio en los que no se ha
culminado el proceso de desgravar los productos colombianos, pero a futuro tendrán un
arancel de 0%.
La distancia es un elemento notable al momento de iniciar un proceso de exportación ya que
de acuerdo con esto se puede incurrir en facilidades o dificultades para el traslado de
mercancías a la vez que la capacidad de respuesta a los pedidos por los clientes. El PIB es un
indicador que permite analizar cómo ha sido el comportamiento de la economía de cada país
por lo cual para esta variable se sugieren países que tengan un crecimiento parecido o superior
al mostrado por la economía nacional que para el año 2018 fue de 2,6% (La República, 2019).
Para este proyecto se tuvo en cuenta además la tasa de crecimiento anual en la demanda del
producto que se tuvo en cuenta como potencial para exportación ya que es clave para realizar
un análisis acerca de la viabilidad de la incursión en el país extranjero. Se analizó también el
saldo comercial entre Colombia y los países que cumplieron los requisitos en los anteriores
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criterios de evaluación, en este criterio se tuvo en cuenta que el saldo comercial tuviera una
variación positiva en los últimos años (2017 – 2018) superior al 9% ya que representa el
promedio de exportaciones del sector de plásticos colombiano. Como último criterio se tuvo
en cuenta el crecimiento de las exportaciones realizadas por el país extranjero ya que permite
dar una idea de cómo se comporta su manufactura interna.
4.2.1 Filtro # 1 Lista de los mercados importadores para un producto exportado por
Colombia
Producto: 392321 Sacos "bolsas", bolsitas y cucuruchos, de polímeros de etileno.
Teniendo en cuenta la partida arancelaria se evalúa el primer filtro que muestra el valor de
las exportaciones de Colombia para el producto y en cuantos miles de millones de dólares se
exporta a los diferentes países. A continuación, se tiene una lista de los principales 10 países
a los cuales Colombia les exporta den mayor cantidad. Teniendo en cuenta esta gráfica al
igual que la tabla de saldo comercial, se procede a seleccionar los países en los cuales se van
a mirar las demás variables.
Gráfico 1. Principales importadores para la partida.

Fuente: Elaboración propia con datos de Trademap. Nota: valores expresados en miles de millones de dólares.

Para la evaluación de los países como primera medida se tiene en cuenta la cercanía
geográfica, puesto que es mucho más fácil tener un intercambio comercial con países que se
encuentren más cerca a Colombia que le permitan a una empresa como Alplast LTDA no
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incurrir en gastos que se le salgan de su presupuesto al contar con el condicionante de
exportar a países más alejados geográficamente. Si tenemos en cuenta el modelo de
internacionalización de empresas según Canals (1994) los objetivos de internacionalizar una
empresa están centrados en dar apertura a nuevos mercados, tener costos de producción más
bajos y contar con una estructura de producción y distribución de la empresa más eficiente.
Al tener en cuenta estos factores, se puede evidenciar a ecuador como un país que cumple las
características por lo menos en el primer filtro ya que cuenta con el mayor número de
importaciones desde Colombia como se puede ver evidenciado en el cuadro anterior, además
de poder aplicar de una manera más accesible lo que plantea Canals en su teoría de
internacionalización.
4.2.2 Filtro # 2 Saldo comercial: lista de los mercados socios para un producto para un
producto comercializado por Colombia.
El saldo comercial es la segunda variable que se utilizó puesto que esta no ayuda a determinar
cómo es nuestra balanza comercial con determinado mercado. Según el DANE (2020) La
balanza comercial es la diferencia que existe entre el total de las exportaciones e
importaciones de un país. En la siguiente gráfica se puede apreciar el listado extraído de
Trademap en donde se encuentra los diez primeros países con el saldo comercial más alto
entre Colombia y cada uno de ellos.
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Gráfico 2. Saldo comercial.

Fuente: Elaboración propia con datos de Trademap. Nota: Cifras expresadas en miles de millones de dólares.

Para estas variables se tiene en cuenta el saldo en valor para el año 2018, que es el año en el
cual se obtienen los datos para este proyecto investigativo disciplinar ya que es el último año
con todos los datos consolidados. Se puede evidenciar en la gráfica anterior (gráfica 2.) que
el primer país es Estados Unidos con el valor más alto seguido de ecuador, pero si tenemos
en cuenta la teoría de las ventajas competitivas (Porter, 1990), que indica que la estrategia
competitiva puede ayudar a tomar acciones ofensivas o defensivas para crear una posición
defendible en el mercado al cual se quiere llegar y es por esto que se identifica una posibilidad
más amplia en el mercado Ecuatoriano que en el mercado Estadounidense.
Comparando las tablas y gráficas anteriores, se procede a realizar una selección en donde el
primer ítem de selección es mirar que países se encuentran en las dos tablas, es decir una
fusión entre las exportaciones de Colombia a esos países y el saldo comercial que tiene
Colombia con los mismos. Los países que a la post fueron seleccionados fueron Ecuador,
Estados Unidos, Costa Rica, Perú, Chile, México y Panamá. De esta lista se descartan los
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países que se encuentran con un saldo comercial negativo, y en ese orden de ideas México y
Perú quedan descartados.
4.2.3 Filtro # 3 PIB (US$ a precios actuales).
El PIB es una de las variables muy importante para este proyecto porque es el que nos indica
el valor monetario de la producción de bienes y servicios de demanda final del país que se
quiere seleccionar, además nos indica cómo se encuentra el país económicamente y la
capacidad que puede tener para producir determinado producto.
Gráfico 3. PIB de los países

Fuente: Elaboración propia a partir de Trademap. Nota: Cifras en millones de dólares salvo EUA el cual se
mide en billones de dólares (2018).

En este filtro se ve reflejado en miles de millones el valor total del PIB de cada país
(exceptuando Estados Unidos cuyo valor se encuentra expresado en billones de dólares) y
que ya fueron seleccionados en los filtros anteriores, en donde se evidenció como Estados
Unidos tiene una clara ventaja con los demás países, que además de ser todos pertenecientes
a Latinoamérica no cuentan con los recursos que si posee el gigante norteamericano.
Teniendo en cuenta esto, se hizo una selección de los primeros tres países que tiene el
producto interno bruto más alto. Como resultado de este filtro, se evaluó que los países con
el PIB más alto fue Estados unidos, seguido de Chile y por último Ecuador.
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4.2.4 Filtro # 4 Tasa de crecimiento anual.
Es importante conocer que países de los que han superado los filtros anteriores han tenido un
aumento en las cantidades importadas para la subpartida de los productos con los que desea
incursionar la compañía por lo que al tener en cuenta este criterio de selección los países
resultados son:
Tabla 8. Tasa de crecimiento de las cantidades exportadas entre 2014-2018.

Para este filtro se toman los países que hayan tenido un mayor crecimiento en cantidades
importadas en productos de la subpartida de estudio. Este filtro indica en que países la
demanda está en constante crecimiento por lo cual la compañía encuentra un potencial de
exploración comercial. Como resultado de la aplicación de este filtro se observó que Estados
Unidos abandona el listado de posibles países de incursión para la empresa Alplast Ltda. Por
lo que solamente Chile y Ecuador se consolidan como las economías sobresalientes para
participar con un producto con las características de la subpartida seleccionada para dicho
trabajo.
4.2.5 Filtro # 5 Cercanía geográfica.
Es necesario conocer la ubicación geográfica de los países con los que la empresa Alplast
Ltda. Puede tener relaciones comerciales ya que esto garantiza el cumplimiento con los
pedidos y la rapidez de la empresa. En este filtro y siendo consecuente con la selección
anterior se puede observar que los países se encuentran en Sur América, por tanto estos dos
países cuentan con una cercanía geográfica mayor al resto, se tiene en cuenta que Panamá es
un país que limita con Colombia pero ya fue descartado anteriormente. Por lo tanto Ecuador
en comparación con Chile tiene una ventaja la cual es que limita con Colombia, lo que en un
principio daría una ventaja en el momento de hacer un intercambio comercial.
4.2.6 Filtro # 6 Tratados Comerciales.
Es importante conocer los tratados comerciales de los cuales goza Colombia con los demás
países, en este filtro se aborda el tratado comercial vigente entre Colombia y Ecuador y otras
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dos naciones como lo son Perú y Bolivia en la denominada Comunidad Andina de Naciones
(CAN). En este acuerdo comercial firmado en 1969 los productos de estos países tienen un
cero por ciento de arancel para diferentes productos entre ellos los productos del sector
plástico, en este orden de ideas la empresa Alplast tendría un cero por ciento de arancel al
momento de ingresar al mercado ecuatoriano con los productos de la partida seleccionada
para exportación.
Por último, se realizó una tabla de selección del país, en donde se tenían los porcentajes de
cada uno de los filtros que se realizaron y que permitían darle un valor cuantitativo para
determinar el país de entrada, con esto se buscaba darle exactitud al resultado final.
Tabla 9. Selección del país.

Tal como se evidenció en la tabla anterior (tabla 9.), se demostró cómo se dieron los
porcentajes y de qué manera se le fue asignando el porcentaje a cada país a medida que se
encontraba más favorecido en cada uno de los filtros. El país ganador fue Ecuador, ya que
fue el país que se vio más favorecido en cada una de las variables ya que tuvo éxito en la
mayoría de las estas con un total de tres factores al igual que Estados Unidos, la diferencia
radica en el peso de las variables en la que tuvo mayor eficiencia Ecuador. Con un 50%
Ecuador tomo ventaja sobre los otros cuatro países en donde se puede ver que Estados Unidos
quedo en segundo lugar con un 45%, Chile con un 23% y Panamá con un 20%.
Teniendo en cuenta los anteriores resultados se encuentra que Ecuador es el país más viable
para realizar el proceso de internacionalización, no solo porque es el más cercano
geográficamente o porque es un país al que culturalmente se asemeja a Colombia, sino porque
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cuenta con productos a los cuales se les puede suministrar los insumos de Alplast LTDA. Es
importante tener en cuenta que para este país es más accesible utilizar las teorías que se van
a utilizar en este proceso de internacionalización, puesto que si hubiera sido para Estados
Unidos sería de una complejidad mayor la entrada a ese mercado teniendo en cuenta que es
una empresa la cual nunca ha tenido actividades comerciales en el extranjero.
Es por eso que se sugirió Ecuador ya que se percibe como un país al cual se puede competir
de igual manera y también se pueden implementar las teorías de internacionalización como
el modelo de Uppsala (Wiedersheim y Johanson 1975), el modelo de internacionalización de
empresas de Jordi Canals (Canals 1994) y el modelo de redes (Johanson y Mattson 1988).

4.3 DISEÑO DE PLAN DE ACCIÓN PARA LA INCURSIÓN EN MERCADOS
INTERNACIONALES POR PARTE DE LA COMPAÑÍA ALPLAST LTDA.

Para el desarrollo de este capítulo es necesario abordar los resultados obtenidos en los
anteriores objetivos esto para implementar un plan de acción para la incursión de la firma en
mercados extranjero, en este caso Ecuador. En este punto además se aplican las teorías de
internacionalización y los modos de entrada que sean viables para la compañía. Se realizó un
análisis de los factores más influyentes en el país de destino para estructurar una matriz
PESTEL, además se identificaron compañías en el país de destino las cuales se perfilan como
los clientes y posibles socios más importantes. Según el modelo Uppsala la empresa primero
debe adquirir experiencia en el mercado doméstico y en una siguiente etapa iniciar
operaciones en países con afinidad cultural y cercanía geográfica razón por la cual se
identificó a Ecuador como el país en el cual se deben enfocar todas las estrategias de la
compañía.
En el país de destino los principales productos de exportación son bienes del sector primario,
es por eso que el sector de flores se encuentra incluido como uno de los cuatro productos con
mayor potencial para Ecuador y el cual se ha fortalecido a lo largo de los últimos años
aumentando las exportaciones en un 7% anual lo cual significa una participación de 4% en
las exportaciones totales de dicho país según la Federación ecuatoriana de exportadores
(Fedexpor, 2018). Basados en el crecimiento de la producción y exportaciones de este
producto se entiende por qué ecuador es el principal socio importador de este tipo de
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productos desde Colombia además que el sector colombiano de las flores es uno de los más
experimentados de la región por lo que los diferentes países que han incursionado en este
mercado toman al país como un referente.

En el reporte de índice de competitividad global realizado por el Foro Económico Mundial
Ecuador se encuentra en la posición 90 por debajo de países como Colombia que se encuentra
en la posición 57, es importante resaltar que Ecuador presenta una mejora en los pilares en
los que se basa dicho estudio especialmente en el mercado interno, lo que ha permitido que
dicha nación avance en posiciones respecto a países de Suramérica, en cuanto a mercado de
productos ecuador ha tenido una mejoría de comportamiento en la apertura a empresas
extranjeras y a la equidad de condiciones frente a años anteriores. La flexibilidad laboral
también ha sido fortalecida, lo que quiere decir que hay un aprovechamiento en los recursos
humanos requeridos por las compañías; analizando el tamaño de mercado Ecuador es un país
que ha tenido una mejoría en este pilar ya que representa un aumento en los países extranjeros
a los cuales ha tenido acceso y el tamaño de su mercado nacional, además, es una forma de
analizar el consumo, la inversión y las exportaciones de la nación. (World Economic Forum,
2019).
Tabla 10. PESTEL para Ecuador.
POLITICO
Forma de gobierno

Tratados comerciales

Ecuador es una república presidencialista Ecuador es un país con numerosos
con una forma de gobierno descentralizada, tratados comerciales firmados, en ellos se
donde se eligen gobernantes por medio de destaca el hecho de que hay tratados que
elección popular. Está dividido en cinco se han firmado y están próximos a
ramas o funciones, ejecutiva, judicial, implementarse. Se observó que para este
legislativa, electoral y de transparencia y país es importante fortalecer el comercio
control social. En este país la asamblea internacional

para

fortalecer

el

nacional es la encargada de la creación de crecimiento económico de la nación. Las
leyes y la fiscalización. En la actualidad el exportaciones

de

este

país

son
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presidente es Lenin Moreno el cual fue principalmente

del

sector

primario.

elegido por balotaje el 2 de abril de 2017 Según la constitución de ecuador se debe
con una votación de 5'062.018 ya que en dar prioridad a la integración con los
primera vuelta ningún candidato logró la países de América latina y el caribe por
votación mínima, es mandatario desde el 24 lo que la nación se compromete a cumplir
de mayo de 2017 y su periodo culmina el 24 con una serie de actividades para así
de mayo de 2021. Su plan de gobierno se ha alcanzar este importante objetivo en el
centrado en el dialogo con los distintos desarrollo de la nación (constitución de
sectores del país y en la lucha contra la Ecuador 2008).
corrupción.

ECONOMICO
Calificación riesgo país

Crecimiento económico
El PIB de ecuador es un factor que
constantemente se muestra variable, porque
sus datos mantienen una tendencia inestable
de

aumento y disminuciones en el

crecimiento anual del PIB. Analizando los
datos de una manera cuantitativa, basados
en los datos suministrados por el banco
mundial tenemos que para el año 2013 tuvo
un valor positivo de 4,94% que decreció
para el año 2014 con un 3,7%, para el año
2015 siguió la tendencia de disminución del
porcentaje con un 0,09% que rosaba la
negatividad, el único año que tiene valores
negativos en los 5 años que se mencionan

Según Moody’s Investors Service que es
una agencia de calificación de riesgo
donde

su

objetivo

es

realizar

investigaciones financieras a entidades
gubernamentales y privadas. En esta
podemos evidenciar la calificación de
riesgo país que tiene Ecuador. Por este
motivo se puede determinar que el riesgo
país del mismo ha tenido una calificación
baja, puesto que para la esta compañía las
instituciones

gubernamentales

de

ecuador muestras una oposición a
reestructuraciones que a su modo de ver
son necesarias y urgentes.

es el año 2016, puesto que tiene un Según lo publicado por el diario
porcentaje negativo de -1,2% mostrando el primicias de Ecuador la calificación de la
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decrecimiento del PIB anual. Para el año organización estadounidense paso de ser
2017 tiene una recuperación notoria, no B3 a Caa1, lo que le significa a ecuador
solo por salir de los datos negativos si no en que sus obligaciones Caa son
por tener un incremento considerable a un especulativas, tienen el riesgo crediticio
2,36% esto teniendo en cuenta que en los muy elevado lo que los ubica en una mala
demás años de estudio perdió valor con posición.
respecto a sus años anteriores. Por último,
se tiene el porcentaje del año 2018, donde
se mantuvo positivo, pero tuvo una
disminución a 1,37%. Si tenemos en cuenta
que la mayoría de los periodos que se
mencionaron anteriormente se observa una
tendencia de picos altos y bajos en la
variación del PIB, con una mención de que
la mayoría tiene números positivos salvo el
año 2016. (Banco Mundial 2020)

La calificación de Moody’s Investors
Service al ser tan variable como el caso
de

Ecuador

evidencia

una

desconfianza del mercado internación
con base al mercado internacional, si bien
las

proyecciones

no

muestran

país en modo de incertidumbre que no le
va a permitir emitir bonos como tiene
pensado realizarlo para poder combatir la

año 2019 Ecuador anuncio un acuerdo con
el fondo monetario internacional en donde
para brindar apoyos en las políticas
económicas del país, donde se van a
beneficiar varios sectores incluido el sector
plástico en este país. Este acuerdo se hace
en vista del crecimiento fiscal del país. A
esto se le suma el apoyo de instituciones
mundiales como el banco mundial, que
un

aproximadamente

presupuesto
10.000

millones

un

decrecimiento muy relevante, si tiene al

En vistas de crecimiento económico, para el deuda externa. (Moodys 2020).

aprobó

mayor

de
de

dólares también en vista del crecimiento
económico y fiscal que permite justificar

37

mejor el dólar en este país. Lo importante
de esto también radica en la inversión
extranjera y privada que permita tener un
crecimiento de las empresas ecuatorianas y
esto fusionado a las posibles fusiones de
empresas de diferentes países para generar
aportes a la economía. (Banco Mundial
2020)
SOCIAL
Tendencias de consumo
A nivel de América latina se ha buscado que

Confianza del consumidor

los miembros de los diferentes tratados Este factor determina la seguridad
comerciales suscritos en esta región tengan percibida por el consumidor sobre la
un común acuerdo sobre la reducción de economía del país en cuestión, es
consumo de plásticos de un solo uso, importante el análisis ya que si mayor es
además de esto se busca que las naciones la percepción de seguridad por parte del
miembro usen envases reciclables para este individuo así mismo será el consumo
año

2020,

implementar

es

necesario

nuevas

también realizado por este. Según el banco central

prácticas

de de ecuador (BCE) el índice de confianza

sostenibilidad por lo cual se hace énfasis en del consumidor aumento en 0,8 puntos
aplicar la reducción en el consumo, la porcentuales para el año 2018 lo que sitúa
reutilización de materiales, la recuperación este

indicador

en
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puntos

de materiales aprovechables y reciclar aproximadamente (Banco Central de
correctamente (Proecuador, 2019)

Ecuador, 2019).

TECNOLÓGICO
Innovación

Investigación y desarrollo (I+D)

En este aspecto, según la Organización Según datos del banco mundial el país
Mundial de Propiedad Intelectual, Ecuador destina el 0,44% del PIB a investigación
ha bajado de posición respecto a años y desarrollo, esto significa una inversión
anteriores esto porque ha disminuido su un poco más alta a la realizada por
nivel de entradas y salidas en innovación, a Colombia. (Banco mundial, 2018).
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nivel regional se encuentra en el puesto Además de esto el ministerio de
número catorce entre diecinueve países telecomunicaciones y de la sociedad de
evaluados en América latina. Ecuador se la información tiene unos ejes de trabajo
desempaña por encima del promedio establecidos entre los cuales se destaca
regional

en

infraestructura

cuanto
logrando

al

pilar
un

de convertir la tecnología de la información

puntaje y la comunicación en una de las

máximo en Tecnologías de la información principales herramientas de crecimiento
y la comunicación. (OMPI, 2019)

económico y proveer de servicios de
calidad y de fácil acceso a la ciudadanía
y a los sectores productivos. (Mintel,
2019)
ECOLOGICO
Factores ecológicos

Factores ecológicos
Ministerio de ambiente: Este variable es
muy importante, ya que Ecuador es un país
que cuenta con un ministerio de ambiente,
lo que le permite tener una regulación y una
vigilancia más estricta teniendo en cuenta
que el plástico es un material altamente
contaminante. Es por eso que ALPLAST

Inciso tercero del artículo 408 de la
Constitución

de

la

República

del

Ecuador: este garantiza que el estado
velara

por

los

mecanismos

de

producción, consumo y uso de recursos
que preserven la riqueza natural. (La
constitución del ecuador 2008)

LTDA tiene que seguir una serie de normas Como

se

encuentra

textualmente

que le permitan ser eficiente y que siga las especificado en el literal c del numeral
normas de medio ambiente propuestas por 4.4.5 de la Norma de Calidad Ambiental
el gobierno de ecuador como la que para el Manejo y Disposición Final de
podemos contemplar a continuación.
Artículo 14 de la constitución de la
republica

del

ecuador:

Este

artículo

reconoce el derecho a los ciudadanos
ecuatorianos a vivir en un ambiente sano y
ecológicamente equilibrado que les brinde

Desechos Sólidos no Peligrosos del Libro
VI Anexo 6 del Texto Unificado de
Legislación Secundaria del Ministerio
del Ambiente, identifica a plásticos
limpios

como

desechos

reciclables.

(Acuerdo ministerial 19. 2014).
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garantías de una calidad de vida sana. Es de
importancia gubernamental la preservación
del medio ambiente, la preservación del
ecosistema y espacios naturales. (La
constitución del ecuador 2008)

LEGAL
Factores legales:
Ley nº 37/1999, de gestión ambiental. Ro Factores legales:
245, 30 de julio de 1999:
La ley de gestión ambiental es explicita en
su misión de proteger y velar con aquellos
aspectos que atienten con la seguridad
ambiental de Ecuador, su función principal
está relacionada con la preservación y el
control de aquellas actividades comerciales
que atienten contra el medio ambiente.

La ley esta dictaminada en el año 1999,
confirmada por el ministerio de medio
ambiente de Ecuador y fue creada en el
año 1996 y se encuentra ratificada en la
constitución de la republica de Ecuador
en el año 2008. (Ley 37 de 1999.
Congreso de la republica de ecuador
1999)

También establece las políticas ambientales
para el país obligando a los sectores
económicos tanto públicos como privados
en la misión de la gestión de la misión
ambiental dictaminando lo que se puede
hacer y no hacer, encargándose de generar
las respectivas sanciones a quien viole los
términos de la ley. (Ley 37 de 1999.
Congreso de la republica de ecuador 1999)
Fuente: Elaboración Propia basado en información de Gobierno de Ecuador, Constitución de Ecuador, Banco
Mundial, Moodys, Proecuador, Banco Central de Ecuador, Organización Mundial del Propiedad Intelectual,
MINTEL, Congreso de la Republica de Ecuador.
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Posterior a la identificación de estos factores claves previos a iniciar un proceso de
exportación se realizó una investigación acerca de las empresas que más demandan productos
del sector plástico en la subpartida seleccionada desde Colombia, esto con la finalidad de
analizar en qué sector se encuentran y cuáles son los principales usos para los productos de
importación. Además de esto tener conocimiento sobre el principal medio de transporte de
estas mercancías y cuál es la aduana por la que transitan la mayoría de las mercancías con
destino de exportación Ecuador, mencionado lo anterior se tiene la siguiente información.

Tabla 11. Principales importadores en el país destino.
Medio de
Principales importadores

Sector

Agroplasticos S.A

Aduana

transporte

Tulcán
Productos agrícolas

Terrestre

Alitecno comercio de insumos para la

Empaques para

industria de alimentos S.A

alimentos

Tulcán

Terrestre

S.A

Higiene y aseo

Tulcán

Terrestre

Licores de América s.a. licoram

Bebidas alcohólicas

Tulcán

Terrestre

Royaltex s.a.

Productos textiles

Tulcán

Terrestre

Productos Avon Ecuador s.a.

Artículos cosméticos Tulcán

Terrestre

Productos familia Sancela del Ecuador

Chiquita banana Ecuador cbbrands s.a. Productos agrícolas
Grupo transbel s.a.

Tulcán

Terrestre

Artículos cosméticos Tulcán

Terrestre

Fuente: Elaboración propia con datos de Trademap

En cuanto a los sectores destino de los productos de la subpartida exportados hacia Ecuador
se encuentra gran diversidad, pero para el caso de la compañía Alplast Ltda. La parte agrícola
es en la que se deben enfocar todos los esfuerzos. Como se menciona en el ministerio de
agricultura y ganadería del vecino país en los últimos años se ha tenido como enfoque
principal impulsar el desarrollo de este sector, para esto se han implementado por parte del
gobierno inversiones como por ejemplo el uso de semillas, fertilizantes e insumos
certificados para así mejorar la productividad del sector rural, de igual manera se han hechos
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aportes en la tecnificación y desarrollos tecnológicos de gran beneficio para el sector. Con el
producto estrella de la compañía Alplast Ltda se desea alcanzar participación y
posicionamiento principalmente en el sector floricultor

En la tabla anterior (tabla 11.) se analiza que casi la totalidad de las exportaciones hacia
Ecuador en realizada de manera terrestre esto gracias a la frontera que se tiene entre ambos
países entre las ciudades de Tulcán (Ecuador) e Ipiales (Colombia).

Para proponer un plan de acción es clave remitirse a las teorías abordadas en el marco de
referencia del presente proyecto y aplicarlas a lo evidenciado en los capítulos anteriores por
lo tanto se tiene que analizando la Teoría de ciclo de Vernon (Vernon, 1966) el producto de
Alplast Ltda. Con potencial para exportación ya ha concluido dos etapas que son la de
introducción al mercado y la de crecimiento y en la actualidad se encuentra en la fase de
madurez esto debido a que el producto está establecido en el mercado nacional y las ventas
aumentan pero a un ritmo menor al experimentado en la anterior fase esto debido a la
saturación del mercado razón por la cual las empresas buscan nuevos mercados potenciales;
la etapa de madurez es la fase previa al declive del producto.

Para la teoría de las ventajas competitivas de Porter (1990) cada factor mencionado se ha
puesto en el contexto de la compañía por lo cual se tiene que para la condición de los factores
de producción el sector plástico y las compañías, incluyendo a Alplast Ltda., han adquirido
a lo largo de los años la preparación y la capacitación pertinente para su mano de obra esto
con la finalidad de adaptarse al aprovechamiento y optimización de los recursos con los que
cuentan las firmas y el potencial que ofrece la adecuación y modernización de la
infraestructura; en cuanto a las condiciones de la demanda la empresa ha observado que las
exigencias de sus clientes actuales, ejemplo de esto es la Federación de cafeteros de
Colombia, han generado en sus productos una mejora continua y una adaptación favorable a
las exigencias del mercado interno y se ve potencial en el externo; en cuanto a las industrias
de apoyo e industrias conexas se tiene una fortaleza ya que estas compañías cumplen con los
requerimientos de calidad y rapidez muy necesarios para cualquier compañía, sumado a esto,
sirven como fuente de información sobre el comportamiento de la competencia; en cuanto al
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factor de rivalidad de las firmas este es un aspecto que genera una motivación constante a
avanzar para la compañía ya que permite la generación de nuevas estrategias y una manera
de rediseñar procesos que no sean favorables para la compañía.

En cuanto a los modelos de internacionalización como el Modelo Uppsala (Wiedersheim y
Johanson, 1975) se tiene que la firma incrementará en el mercado destino recursos de forma
gradual a medida que adquiera experiencia y los conocimientos pertinentes para avanzar a la
siguiente etapa. Puesto que la compañía Alplast Ltda. No posee ninguna experiencia en
mercados internacionales se tendrá que iniciar en la primera fase de este modelo su
participación en el mercado ecuatoriano, esto se refiere a realizar exportaciones no regulares
esto dependiendo de la aceptación y el nivel de satisfacción que se tenga del producto en el
país de incursión. Es importante resaltar que Ecuador cumple con la característica de cercanía
geográfica y afinidad cultural que sugiere este modelo de internacionalización para iniciar un
proceso de involucramiento en mercados extranjeros (Johanson y Vahlne, 1990).

Si la fase inicial es satisfactoria la compañía puede avanzar en la siguiente fase que requiere
un mayor nivel de compromiso por parte de la firma y se refiere a la exportación de los
productos a través de terceros. Similar al anterior modelo, Jordi Canals en su teoría sugiere
hacer una incursión por fases en mercados extranjeros, en la primera fase se realizarían
exportaciones experimentales o no regulares como se mencionaba en la anterior teoría esto
como una forma de recolección de información y de desarrollo para posibles alianzas en el
país de destino en una siguiente fase, como se mencionaba la compañía Alplast Ltda deberá
iniciar con esta fase inicial como una manera de analizar el potencial del mercado destino y
analizar la posterior viabilidad de incursión con un portafolio más amplio en el extranjero y
a países más lejanos.

Para una compañía Pyme como la de este estudio es favorable usar sus redes o compañías
afines esto con la finalidad de un aprovechamiento máximo de las oportunidades que se
presentan en los mercados foráneos y una disminución en los costos que genera para una
única compañía la búsqueda de mercados internacionales. En el modelo de redes se sugiere
una interacción más continua con empresas relacionadas esto para superar las limitaciones
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de tamaño y capital que poseen la mayor parte de las empresas pequeñas y medianas como
Alplast Ltda de este modo se puede tener alcance a un mayor número de clientes potenciales
y así mismo vincular un mayor número de compañías a la red que permitan abarcar otros
mercados gracias a la experiencia. Este modelo es el más idóneo para la compañía tratada en
este proyecto ya que analizando su tamaño y categoría como empresa posee los factores
necesarios para cumplir a cabalidad con todo lo mencionado en esta teoría aplicando lo
mencionado en los anteriores modelos.

Por otra parte, para los modos de entrada a mercados extranjeros se tienen diferentes formas
de realizar este proceso pero las más adecuadas para este caso basándose en los referentes
teóricos se tiene el Piggyback esto ya que al realizar una alianza con una empresa afín en el
extranjero la firma nacional puede adquirir experiencia que puede replicar en otro mercado,
además que se usan los canales de la empresa ya establecida en el mercado destino para la
comercialización de los productos. Otro modo de entrada que puede tenerse en cuenta es la
exportación directa que puede realizarse gracias al alto nivel de apalancamiento que puede
obtener la empresa ya que requiere una inversión de recursos mayor.

Teniendo en cuenta la información recopilada se propone realizar una serie de actividades
con la que se espera la empresa pueda iniciar su proceso de internacionalización tales como:

1. Concretar una visión y una misión para que los trabajadores y directivos de la compañía
tengan claridad hacia donde debe enfocarse el desarrollo de las actividades asignadas a cada
uno de estos elementos de gran importancia para la compañía.
2. Mejorar la capacidad de producción que posee la compañía gracias a la alta capacidad de
apalancamiento manifestada por el propietario, para abastecer distintos mercados incluyendo
el nacional y de esta manera no perder participación en el mercado nacional que se sigue
proyectando como un sector fuerte de la economía como se mencionaba en los anteriores
apartados del presente trabajo de investigación.
3. Evaluar la capacidad de los proveedores de abastecer cada vez que se requiera, con
eficiencia y agilidad para seguir fortaleciendo el mercado nacional como para satisfacer la
demanda en el mercado internacional.
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4. Al proyectarse como una empresa en crecimiento es necesario la contratación de mayor
personal ya que el disponible se encuentra saturado de funciones ajenas a las que debe
desempeñar.
5. Realizar una evaluación a las compañías que prestan el servicio de transporte de
mercancías, ya que la empresa no tiene una flota de transporte propia, esto con la finalidad
de verificar si dichas firmas de carga poseen las cualidades necesarias para un transporte
internacional para productos de las características de Alplast LTDA. Y la normativa que
tenga el país de destino de las mercancías.
6. Realizar una contratación o un apoyo a las entidades de comercio exterior del estado con
la finalidad de efectuar un estudio de mercado detallado sobre Ecuador donde sea se estudien
las variables necesarias para la participación y sostenibilidad de la empresa en ese mercado,
además, analizar las posibles empresas con las que se puede llevar a cabo el proceso de
Piggyback con el que se sugiere debe comenzar la compañía;
7. Consultar los requerimientos, la normatividad y los documentos necesarios tanto en la
aduana de salida como en la de entrada y de esta manera enfocar la producción y las acciones
de la empresa en el cumplimiento de estas exigencias.
8. una vez realizada la socialización con los directivos de la empresa, mencionaron que dada
la coyuntura actual la empresa decidirá en qué momento se llevara a cabo y la disponibilidad
de dinero para ejecutar cada una de las fases.
Por último es preciso resaltar el interés que el proyecto género en los dueños de la empresa,
teniendo en cuenta que la señora Doris Matilde Silva Silva y su esposo el señor Álvaro
Hernán Páez Rodríguez tienen el poder total en las decisiones que se toman con la compañía,
se podría inferir que en un futuro no muy lejano la empresa ALPLAST LTDA tendrá
actividades comerciales en el extranjero.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones
Es importante conocer teorías de internacionalización y de comercio internacional para
pensar en la incursión a mercados internacionales por parte de una empresa ya que genera en
cualquier compañía un aprendizaje para luego ser aplicado al interés de la empresa.

A través de este proyecto investigativo se alcanza el objetivo general en el cual se generaba
una propuesta para la empresa Alplast de incursionar en mercados internacionales en el
mediano plazo esto debido a ciertos aspectos internos en los cuales debe mejorar la compañía
y a un sector externo que aún no era contemplado para la compañía a pesar del desarrollo
continuo y el potencial que se ha notado para este sector, además del impulso por parte del
gobierno nacional hacia esta industria. Es importante mencionar que en un mediano plazo la
compañía puede incursionar en mercados extranjeros.
Para poder incursionar en un mercado como el ecuatoriano, se tiene que tener en cuenta que
el ingreso a este se tiene que hacer de una manera agresiva, justo como no lo indica la matriz
de posicionamiento estratégico y evaluación de la acción. Es importante tener en cuenta que
esto es posible hacerlo teniendo en cuenta las alianzas estratégicas que se hagan para el
proceso y es necesario saber a qué clientes son los que se tienen que llegar.

Se puede concluir la importancia de tener relaciones comerciales con ecuador, no solo por el
ámbito económico, ya que el proceso comercial se haría por tierra y gracias a esto se ahorran
los costos que se tiene al comerciar los mismos productos vía marítima.

Para una empresa que nunca ha tenido comercio internacional como ALPLAST LTDA puede
generar dudas en si se encuentra en la capacidad para poder hacerlo. Pero teniendo un
direccionamiento claro de lo que se tiene que hacer y a lo que se quiere llegar, puede hacer
que las pequeñas empresas cambien su enfoque para pensar más allá de lo que tenía pensado
y tomen la decisión de arriesgarse a crecer de una manera eficiente y efectiva.
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Recomendaciones
Las siguientes son unas recomendaciones que permitirán en un mediano plazo la
participación de la empresa en mercados extranjeros.


Es importante que la empresa tenga conocimiento y control de su organización
interna, así mismo tener una visión clara que permita que cada área de la empresa
trabaje para alcanzar el mismo objetivo.



Es necesario conocer las entidades gubernamentales y comerciales que brindan
apoyo, información y capacitación para el sector en el cual está ubicada la compañía
ya que es uno de los sectores en los cuales se ha observado un potencial para la
inversión y la exportación.



Es importante para la empresa tener en cuenta los tiempos de producción y entrega,
si se quiere tomar un camino de exportación este es un valor muy importante para que
se tenga una interacción comercial importante.



Es importante que la empresa se meta más en el mundo del sector, empezar a
interactuar en eventos del mismo para adquirir más experiencia en procesos que le
ayuden a su crecimiento.



Aprovechar su experiencia en el mercado nacional para poder de una misma manera
interactuar en el proceso de internacionalización.
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ANEXOS
Anexo 1. Entrevista al gerente de la compañía Álvaro Hernán Páez Rodríguez
Entrevista de recolección de datos al señor Álvaro Páez Rodríguez gerente de la compañía
ALPLAST LTDA.
1) ¿En una escala de 1 a 5 a su consideración, que tan buenos son los productos de su
empresa?
R/ 4, puesto que nuestros productos cumplen con todos los estándares requeridos, no digo
5 porque siempre existen cosas por mejorar.
2) ¿Qué tan variada cree usted que es su producción?
R/ Es amplia, para o que ofrecemos y nos especializamos me parece que estamos bien, si
nos metemos en un entorno del sector de plástico que es amplio desde luego vamos a
estar cortos porque este es un material que sirve para realizar demasiadas cosas como
embaces, tapas, muñecos y demás productos que se les ocurra. Si tengo que calificar
nuestra variedad de productos en una escala de 1 a 5, te diría que un 3, porque soy
consciente que podemos realizar más cosas.
3) ¿Qué habilidades considera usted o su equipo de trabajo para negociar?
R/ Teniendo en cuenta que los negocios los realizo yo, me considero muy bueno para el
tema, ya que por lo general siempre gano en grandes cantidades. Y esto no lo digo porque
yo sea el mejor vendedor del mundo, sino porque este negocio deja muy buenas utilidades
porque el costo de fabricación no es muy alto.
4) ¿Cómo considera usted los precios en los cuales vende sus productos, SI le parecen
Buenos, asequibles, justos etc…?
R/ los precios son justos y asequibles. Se tiene que hacer de esta manera por no somos
un monopolio, existen muchas empresas que se dedican a los mismo que nosotros y si
básicamente no mantenemos unos estándares que estén en la media de los demás,
simplemente vamos a perder todos los clientes.
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5) ¿Poseen vínculos comerciales con grandes empresas?
R/ claro que sí, desde que existe esta empresa hemos tenidos como socios comerciales
por decirlo de alguna manera y un claro ejemplo de esto es la federación de cafeteros de
Colombia, desde antes que fuéramos han sido nuestros clientes y por en ende son nuestros
mejores clientes. También hemos tenido relaciones con Quala SA que fueron nuestros
clientes en un tiempo.
6) ¿En una escala de 1 a 5, que capacidad de endeudamiento tiene su empresa?
R/ yo diría que un 4, gracias a dios hemos tenido que endeudarnos con los bancos para
poder sacar pedidos adelante, y hasta el momento llevamos una buena calificación de
endeudamiento que nos permite pedir préstamos de montos considerables.
7) ¿Cómo piensa que es la estructura organizacional de ALPLAST LTDA?
R/ pues no te voy a mentir, nuestra estructura organizacional no es la mejor pero en vista
de lo que queremos ser como empresa, trabajamos muy duro cada día para mejorarla.
8) Como considera usted la capacidad de producción de la empresa
R/ pues somos una empresa que se ha caracterizado por responder de una manera
eficiente a nuestros clientes, es por eso que los hemos tenido a lo largo del tiempo,
teniendo en cuenta que para exportar nos quedaríamos un poco cortos también estaríamos
dispuestos a ampliar nuestra producción te diría que sí, puesto que tendríamos la
capacidad para poder hacerlo.
9) ¿Qué tan dependiente es la empresa de sus proveedores y en que afecta esto para la
eficiencia de sus entregas?
R/ pues mucha la verdad, al ser una empresa que se dedica a la fabricación de productos
depende mucho del proveedor para poder realizar nuestros pedidos. En esta empresa al
contar con varios proveedores no hemos sufrido tanto al momento de tener insumos para
nuestros productos, pero no te vamos a negar que hemos tenido falencias en este aspecto
que esperamos mejorar.
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10) ¿Tiene claro los objetivos de la empresa?
R/ Pues si me dices que si tengo escrito objetivos de mediano y largo plazo te diría que
no, básicamente mi objetivo es mantener unas ventas mensuales que me permitan tener
estabilidad personal y empresarialmente. Pero si te digo que estoy claro en ese sentido te
estaría mintiendo.

